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内容概要

“真正的销售始于售后”这种观念使得乔·吉拉德把成交看作是推销的开始。
 他在与客户成交之后，并不是把他们援于脑后，而是继续关心他们，并恰当地表示出来。
他每月要给自己的1万多名客户寄去一张贺卡。
一月份祝贺新年，二月份纪念华盛顿诞辰日，三月份祝贺圣帕特里克日⋯⋯凡是在他那里买了汽车的
人，都会收到他的贺卡。
正因为他没有忘记自己的客户，客户才不会忘记乔·吉拉德。
    乔·吉拉德在销售过程中总结出了著名的“250定律”。
他认为在每位客户的背后，都大约站着250个人，这是与他关系比较亲近的人：同事、邻居、亲戚、朋
友。
如果一位推销员在年初的一个星期里见到50个人，其中只要有两个客户对他的态度感到不愉快，到了
年底，由于连锁效应就可能有5000个人不愿意和这位推销员打交道。
因此，在销售过程中不能得罪任何一个客户，得罪一个客户就等于得罪了250个客户。
反过来讲，如果你赢得了一个客户的口碑，就等于赢得了250个客户。
    本书主要从先做关系后做销售、使用关系进行销售、建立关系销售系统三个大的方面进行论述。
全书没有太多的理论说教，主要以大师们成功的经验为框架，以他们的亲身经历和故事为主要内容，
其中既有乔·吉拉德、原一平、汤姆·霍普金斯等大师们的经验和经历，也有张三李四等普通人成功
销售的故事。
我们这样做的目的在于，用各种鲜活生动的案例和故事为读者展示一幅幅经典的销售画卷。
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